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Polski pomyst
na globalny handel
automatyka przemystowa

MARCIN KRZACZKOWSKI

zatozyciel i Prezes Zarzadu Automa.Net

Pandemia — oprécz oczywistych negatywnych skutkow z perspektywy przedsiebiorstw —
stata sie tez okresem, w ktérym zaczety pojawiac sie liczne nowe pomysty biznesowe. Jeden
Z nich realizuje firma Automa.Net, ktéra — chcgc poprawi¢ ptynnosc¢ globalnego przeptywu
komponentow dla branzy automatyki przemystowej, zachwianej przez zerwanie licznych

tancuchéw dostaw — stworzyta wirtualng, miedzynarodowg platforme do handlu nimi. Na czym
polega inicjatywa typu marketplace? Czy spotkania wirtualne sg w stanie zastgpi¢ fizyczny
kontakt z partnerami biznesowymi? Czy nastepstwem szoku pandemicznego bedzie relokacja
wiekszosci zaktadéw produkcyjnych, czy raczej umocnienie sie Chin jako fabryki swiata?

Rozmowe prowadzi Marcin Wandatowski — redaktor prowadzgcy ,Pomorskiego Przegladu Gospodarczego”.

Pandemia stata sie z perspektywy biznesu niezwykle trudnym czasem - jej negatywne
konsekwencje wprawity wiele firm w klopoty, a niejedng doprowadzity do upadku.
Przyktad Automa.Net pokazuje jednak, ze dla niektérych przedsiebiorcéw kryzys potrafit
by¢ tez okresem niezwykle twérczym, rodzacym owoce w postaci nowych pomystow
biznesowych...

Faktycznie — Automa.Net zostata zatozona w 2021 r., czyli w ,erze” pandemicznej. Pomyst
biznesowy od poczatku opierat sie na idei stworzenia marketplace’u, a zatem miejsca, platformy,
do tworzenia jak najwiekszej ilosci potgczen miedzy firmami, ktdre oferujg swoje produkty

badz ustugi, a kupujgcymi. Przyktadowo — Uber jest marketplace’em w obszarze przejazdow:
ktos oferuje mozliwos¢ przejazdu, a ktos inny chce ten przejazd kupi¢. My zdecydowalismy sie
na otwarcie marketplace’'u dla produktow wykorzystywanych w branzy automatyki przemystowej,
aby poprawi¢ ptynnos¢ ich przeptywu na swiecie, ktdra zostata bardzo mocno zachwiana przez
pandemie.
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‘ ‘ Nasz pomyst biznesowy od poczatku opierat sie
na idei stworzenia marketplace'u, a zatem platformy,

do tworzenia jak najwiekszej ilosci potgczen miedzy
firmami, ktére oferuja swoje produkty badz ustugi,
a kupujgcymi. ZdecydowaliSmy sie na otwarcie
go dla produktow wykorzystywanych w branzy
automatyki przemystowej, aby poprawi¢ ptynnosc
ich przeptywu na Swiecie, ktora zostata bardzo
mocno zachwiana przez pandemie.

Zeby byé jednak zupetnie szczerym — juz wczesniej, jeszcze przed kryzysem prowadzitem

w Anglii, razem ze wspdlnikami marketplace dla produktow hydraulicznych i pneumatycznych.
W momencie, kiedy wybuchta pandemia — rowniez ze wzgledéw personalnych — zdecydowatem
sie przeprowadzi¢ do Polski i zosta¢ tu na state. Rozstatem sie ze wspolnikami i pojawito

sie pytanie: co dalej? Zdecydowatem sie wowczas na otwarcie kolejnego marketplace'u, tyle

ze dziatajgcego na innym rynku.

Dlaczego zdecydowal sie Pan akurat na branze automatyki przemystowej — miat Pan
ja okazje juz wczesniej poznaé, czy tez moze doszty Pana stuchy o jej problemach
wynikajacych m.in. z przerwanych tancuchéw dostaw i uznat Pan to za sporg szanse
biznesowa?

StyszeliSmy o problemach automatyki przemystowej, podobnie zresztg jak o problemach kilku
innych branz, nad ktérych obstugg rowniez sie zastanawialiSmy. Rozwazalismy tez bowiem
skupienie sie m.in. na rynku czesci rolniczych czy automotive. W koncu przeprowadzilismy

analize SWOT, a takze kilka innych poréwnan i summa summarum padto na automatyke. W naszej
ofercie mamy zatem m.in. r6znego rodzaju elektronike przemystowa, jak potprzewodniki czy
tranzystory, a takze liczne komponenty mechaniczne — tozyska, pasy klinowe itp.

W jaki sposob udato Wam sie ,,rozkreci¢” biznes i przekona¢ dostawcéw oraz odbiorcow
z Polski oraz zagranicy do pojawienia sie¢ w Automa.Net? Pandemia albo uniemozliwiata,
albo tez bardzo utrudniata mozliwos¢ przeprowadzania spotkan biznesowych.

To prawda, lecz z drugiej strony byt to czas, w ktérym wszyscy zaczynali rozmawiac ze sobg
przez wideo oraz zaznaczac swojg obecnos¢ w profesjonalnych mediach spoteczno$ciowych,
jak np. na Linkedlnie. To wiasnie na tej platformie rozpoczeliSmy szukac pierwszych

firm do wspotpracy — odbyliSmy rozmowy z dziesigtkami przedsiebiorstw z catej Europy.

Ze wszystkimi komunikowalismy sie przez internet, bez potrzeby ruszania sie z Polski.
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Na naszg korzysc¢ dziatato to, ze pewng czesc¢ tych firm — zaktadatbym, ze okoto 5% — znalismy
wczesniej. Utatwiato to prowadzenie rozmoéw. Nie zmienia to jednak faktu, ze zdecydowang
wiekszosc¢ dopiero poznawalismy. Rynek ten byt dla nas mimo wszystko nowy — pisalismy

do wiascicieli firm na Linkedlnie, wysytalismy maile. Oczywiscie, w zdecydowanej wiekszosci
przypadkow nie doczekiwalismy sie odzewu, jednak mielismy swiadomosé, ze jesli na 100 wystanych
wiadomosci otrzymamy 20 zwrotek, a kilka firm przekonamy do naszego pomystu, bedziemy

w stanie go rozwijac. Byfa to ciezka, organiczna praca, ktora zajeta nam dobre 2-3 miesigce.

Réwnolegle — liczgc na pozytywny odzew przedsigbiorstw — zaczeliSmy juz budowac
nasz system od strony technologicznej. Powstat on od podstaw w Rzeszowie za sprawg
zatrudnionych w Automa.Net informatykow, a takze wspotpracujgcych z nami specjalistow
z roznych innych branz.

Jak w praktyce wyglada funkcjonowanie Waszego wirtualnego marketplace’u?

Jak wspominatem — jest to miejsce, w ktorym spotykajg sie dostawcy komponentow z ich
potencjalnymi odbiorcami. Wsrod tych pierwszych znajduje sie wiele hurtowni — zaréwno
takich, ktére majg juz doswiadczenie w prowadzeniu handlu przez sie¢, za pomocg wtasnego
sklepu internetowego czy tez poprzez platformy typu Allegro czy eBay, jak réwniez takich, ktore
do tej pory funkcjonowaty jedynie w tradycyjnym modelu. Swojg drogg zaciekawianie naszym
marketplace’em przedsiebiorstw, ktére dotychczas korzystaty wytgcznie lub gtéwnie z kanatow
sprzedazowych offline traktuje jako jedng z misji naszej firmy. Zachecamy je do digitalizaciji

i pomagamy im w niej, udostepniajgc im chociazby nasz system kontroli i zarzgdzania

stanami magazynowymi. Na naszej platformie obecnych jest tez sporo firm integratorskich,
posiadajgcych nadwyZzki magazynowe, jakie zostaty im z poprzednich projektow.

Po drugiej stronie systemu mamy natomiast odbiorcow — sg to zaréwno firmy potrzebujgce
komponentéw do swojej dziatalnosci produkcyjnej, jak réwniez hurtownie, ktdére poszukujg
pewnego rodzaju elementéw dla swoich wiasnych klientow.

W ramach naszej platformy sprzedajgcy pokazujg jakiego typu komponenty posiadajg

,na stanie”, jaka jest ich ilo$¢, a takze gdzie znajduje sie ich lokalizacja. Kluczowego znaczenie
nabiera w tym kontekscie szybkos¢ i jakos¢ przeptywu informaciji, by unikng¢ sytuaciji, w ktoérych
— dla przyktadu — produkt oznaczony w systemie jako dostepny zostat juz tak naprawde
sprzedany przez dang hurtownie gdzie indziej, ale nie zostato to odnotowane.

Kluczowa w naszym systemie jest szybkosc 1 jakosc

‘ ‘ przeptywu informacji, by uniknac sytuacji, w ktorych
—dla przyktadu — produkt oznaczony w systemie jako
dostepny zostat juz tak naprawde sprzedany przez dang
hurtownie gdzie indziej, ale nie zostato to odnotowane.
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Jak wielu jest obecnie uczestnikow Waszego systemu i jak rozktada sie bilans pomiedzy
podmiotami z Polski i zagranicy?

W tym momencie w Automa.Net swoje stany magazynowe udostepnia okoto 320 hurtowni,

co przektada sie na 13 milionoéw ofert. Kazdego miesigca do naszej platformy dotgcza kolejnych
25-30 sprzedawcow. Tak jak méwitem — wielu dostawcow jest tez zarazem odbiorcami
produktéw sprzedawanych w naszym systemie. Dlatego tez z kazdym nowym cztonkiem rosnie
ptynnos$¢ naszego marketplace’u, czyli bodaj najwazniejszy dla nas wskaznik.

Owa ptynnosc oznacza liczbe mozliwosci transakcji. Zobrazuje jg przyktadem Ubera: jesli

w jednym momencie bedzie bardzo duzo osdb chcacych korzystaé z przejazdéw, ale mato
taksowek, to ptynnosc ta zostanie zachwiana. Jego menedzerowie muszg nieustannie pracowac
nad tym, by podaz i popyt bardziej sie rownowazyty. Dlatego tez z naszej perspektywy
niezwykle pozgdanymi uczestnikami Automa.Net sg hurtownie bedgce zarazem sprzedawcami,
jak i nabywcami towaréw. Cho¢ oczywiscie — po stronie stricte popytowej — zdecydowanie
wiecej, bo okoto 3 tys., jest u nas firm wytgcznie kupujacych produkty.

Jesli w jednym momencie na platformie Uber bedzie

‘ ‘ bardzo duzo 0s6b chcacych korzystac z przejazdéw,
ale mato taksowelk, to jej ptynnosc¢ zostanie
zachwiana. Dlatego tez menedzerowie musz3
nieustannie pracowac nad tym, by podaz i popyt
bardziej sie rownowazyty. Stanowi to wyzwanie
rowniez z perspektywy Automa.Net.

Jezeli natomiast chodzi o uktad geograficzny uczestnikow marketplace’u — okoto 5% z nich
pochodzi z Polski, a pozostata cze$¢ z zagranicy: w zdecydowanej wiekszosci z Europy, ale
réwniez ze Standw Zjednoczonych, Kanady czy Singapuru.

A co z chinskimi uczestnikami — zamykacie sie na nich?

Na ten moment tak. Na poczatku mielismy troche dostawcow z Chin, jednakze mieliSmy duze
problemy z ich weryfikacja.

W jaki sposob weryfikujecie hurtownie?

Mamy kilka pytan, ktore zadajemy kazdej z nich, sprawdzamy tez na Google Street View, czy
dana hurtownia czy hangar w ogodle istnieje. Oprocz tego prosimy o 3-4 rekomendacje ze strony
klientow, ktorzy od nich kupowali i kontaktujemy sie z nimi.

Czy w przestrzeni wirtualnej jest wiecej platform pokroju Automa.Net?
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Owszem — bardzo czesto jest tak, ze dana hurtownia udostepnia swoje stany magazynowe

na wiecej niz jednym marketplace jednoczesnie. Wiele z nich posiada swoje systemy

do zarzgdzania tym, jakiego typu dane pokazywac na ktérej platformie. Konkurencyjne
wzgledem nas platformy prowadzg swoje dziatalnosci w Europie, USA i Kanadzie, czyli de facto
na wszystkich naszych najwazniejszych rynkach.

W jaki zatem sposoéb udaje sie Wam z nimi skutecznie rywalizowaé?

Mysle, ze kluczowe jest w tym wypadku korzystanie przez nas z kanatow marketingowych.

W 80% skupiamy sie na tych najwazniejszych z naszej perspektywy, ktére przez kilkanascie
miesiecy naszej dziatalnosci najlepiej sie sprawdzaty. Intensywnie je eksplorujemy,
poswiecajgc im duzo czasu oraz pieniedzy. Z kolei 20% zasobdw marketingowych poswiecamy
na testowanie, probowanie nowych kanatow, ktére by¢ moze okazg sie dla nas kluczowe

w przysztosci. Diabet czesto tkwi w szczegotach, przez co staramy sie wcigz usprawnia¢ naszg
komunikacje, jej intensywnosc itd. Wiemy juz, ze bierzemy udziat w maratonie, a nie sprincie,
dlatego musimy rozsgdnie rozktadac¢ akcenty i szachowac sitami.

Niewatpliwie pomaga nam tez sytuacja na rynku. Pandemia i wojna w Ukrainie spowodowaty
zawirowania w miedzynarodowym handlu, ktore sprawiajg, ze wiele firm poszukuje dzis
komponentow, przez co na rynku pojawia sie miejsce dla platform takich jak nasza. Mozna
powiedzie€, ze nasze ustugi sg dzis ,na czasie”.

Czy dziatajagc w modelu stricte wirtualnym jest mozliwe wypracowanie partnerskich
relacji i zaufania z uczestnikami marketplace’u?

W takiej zyjemy dzi$ rzeczywistosci i mysle, ze — po trzech latach od wybuchu pandemii — nie
ma juz niczego dziwnego w utrzymywaniu ze sobg wytgcznie wirtualnych relacji. W tym miejscu
chciatbym jednak dopowiedzie¢, ze bardzo waznym aspektem jest z naszej perspektywy bycie
nie tylko platforma online, ale tez platformg offline do spotkan. Dlatego tez nie tylko aktywnie
pojawiamy sie na targach, ale tez organizujemy nasze wtasne spotkania.

W ubiegtym roku udato nam sie zebra¢ w Warszawie reprezentantéw 30 hurtowni, m.in. z Polski,
Wtoch, Hiszpanii, Niemiec czy Singapuru. Spotkalismy sie w gronie 80 0sob i przez trzy dni
dyskutowalismy o kwestiach takich, jak dostepnos¢ produktéw, wymiana towarow miedzy
krajami, trendach rynkowych itp. W tym roku w | potowie maja spotykamy sie natomiast

w Rzymie, gdzie swoj udziat potwierdzili reprezentanci 60 hurtowni, czyli razem okoto 150 osob.
Za rok planujemy natomiast spotkanie w USA, a docelowo — chcielibysmy spotykac sie dwa razy
do roku: raz w Europie, a raz za Oceanem.

Tego typu sieciowanie uwazam za niezwykle istotny element naszego biznesu. Mozliwos¢
bezposredniego spotkania buduje zaufanie miedzy uczestnikami platformy, pozwala

na zdobywanie nowych kontaktéw oraz unikatowej wiedzy na temat tego, co dzieje sie i co moze
sie niebawem wydarzy¢ na rynku, gdzie mozemy szukac naszych szans biznesowych itp.
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Mozliwos¢ bezposredniego spotkania buduje zaufanie

‘ ‘ miedzy uczestnikami platformy, pozwala na zdobywanie
nowych kontaktow oraz unikatowej wiedzy na temat tego,
co dzieje sie i co moze sie niebawem wydarzyc¢ na rynku.

Jakie s3 dzis$ nastroje rynkowe — czy sytuacja, w ktoérej trudno o dostepnos¢é komponentéow
moze potrwac jeszcze dtugo, czy tez rynek powinien niebawem znalez¢ rownowage?

W tym momencie nie widac¢ jeszcze zadnej poprawy. Wstuchujgc sie w gtosy oséb z branzy
mozna wywnioskowac, ze obecne zawirowania mogg potrwac jeszcze 2-3 lata. Z czasem jednak
wiele fancuchéw dostaw zostanie odbudowanych, powstang tez i nowe.

Po 2-3 latach wrécimy do wczesniejszego status quo z dominujgca pozycja Chin, czy tez
spodziewalby sie Pan, ze wiele procesow produkcyjnych zostanie przeniesionych blizej
Europy i Ameryki Pétnocnej — co zreszta, do pewnego stopnia, juz nastepuje?

Mysle, ze w nadchodzgcych latach sytuacja ulegnie co najwyzej niewielkiej zmianie wzgledem
tego, co obserwowalismy przed pandemig. Jest bowiem zwyczajnie niemozliwe, by w ciggu kilku
lat przenie$¢ wiekszos¢ produkcji dalekowschodniej np. do Europy. Dlatego tez spodziewam

sie, ze tak jak teraz kupujemy bardzo wiele komponentéw z Chin, tak bedziemy kupowac ich
jeszcze wiecej w kolejnych latach — nie widze szans na to, by proces ten mogt w niedalekiej
perspektywie czasowej ulec zmianie. Co wiecej, obserwuje wrecz trend, w ktérym wiele
zachodnich firm przygotowuije sie na jeszcze blizszg wspétprace z gospodarkg Panstwa Srodka
— poszukujg pracownikdéw ze znajomoscig jezyka chinskiego, jezdzg do Chin na targi, nawigzujg
kontakty z tamtejszymi przedsiebiorstwami.

Sadze tez, ze — réwnolegle do tego — bedziemy w istocie Swiadkami coraz wiekszych inwestycji
produkcyjnych w swiecie zachodnim. Miejmy jednak swiadomos¢, ze dopiero zaczynamy toczy¢
te kule sniezng. Na ten moment nie mamy szans z rozpedzonym, chinskim pociggiem, ktory
réwniez nabiera na masie. Mysle, Zze trudno bedzie te sytuacje zmieni¢ réwniez dtugofalowo,
gdyz zwyczajnie zbyt duzo instytucji, podmiotéw, firm, bierze aktywny udziat i czerpie konkretne
korzysci ze wspotpracy z chinskimi wytworcami.

Mysle, ze w niedalekiej przysztosci bedziemy

‘ ‘ Swiadkami coraz wiekszych inwestycji produkcyjnych
w Swiecie zachodnim. Miejmy jednak Swiadomos¢,
ze dopiero zaczynamy toczyc te kule Sniezng. Na ten
moment nie mamy szans z rozpedzonym, chinskim
pociagiem, ktéry rowniez nabiera na masie.
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MARCIN KRZACZKOWSKI

zatozyciel i Prezes Zarzgdu Automa.Net

Marcin Krzaczkowski — absolwent University of Hertfordshire w Wielkiej Brytanii oraz Nanyang
Technological University w Singapurze. Po sukcesie swojego software house’u skydigo.com,
postanowit skupi¢ sie na budowaniu produktéw dla rynkow przemystowych. Jego najnowszy
projekt, Automa.Net, to platforma, ktéra utatwia przeszukiwanie setek hurtowni i sklepéw
internetowych z produktami automatyki przemystowej, elektroniki, hydrauliki, pneumatyki

i komponentow mechanicznych, a takze pomaga w zarzgdzaniu zapytaniami ofertowymi

i zamowieniami. Platforma jest wykorzystywana przez ponad 1500 firm produkcyjnych i 3200 oséb
odpowiedzialnych za zakupy, a kazdego miesigca przetwarza ponad 4000 zamowien. W bazie
mozna znalez¢ ponad 13 milionéw ofert od 350 hurtowni w Europie i obu Amerykach.
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